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Abstract  ‐The  increasing  amount  of  global  retailers  and  franchised  multi‐chain  stores  in  the  past  decade  in 








years  in North Bandung, this research  intends to formulate solutions to manage and  increase  its business growth. 
Currently the business issue is that’s the store is in a healthy condition and is progressing an income growth, but as 
operational costs  rise  thus making  the profit not  increasing. By  implementing a comprehensive  research of Nata 
Bahagia  by  studying  its  business  situation  (PESTEL  &  Customer  behavior  analysis’)  and  the  company  situation 
(Porter’s 5 Forces, Value Chain, & Financial analysis’), the store could find the root causes of the business issue. The 
result could then be formulated in the strategy formulation analysis by implementing SWOT, Grand Strategy, TOWS, 
and  Internal‐External  analysis’.  The  result  is  that  to  manage  the  company’s  business  growth  the  store  has  to 
improve their productivity and is in a good condition to increase their business growth. Productivity is implemented 















of  Bandung.  The  store  lies  between  several  housings  such  as  Unpad  I  &  Unpad  II  and  housings  of 
Aliwigar. Back then the store was known as “Warung” Bahagia. Warung is a conventional retail form of 
shop that  is common  in Indonesia and usually operated by shop owners. The store was very successful 
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Chapter  II which will  then be  concluded as  the Root Cause of  the Business  Issue acquired  in  the  first 
chapter.  
 
In Chapter  III  the  research  can generate business alternatives by using  Strategy  Formulations  such as 
SWOT Analysis,  TOWS Matrix,  Internal‐External Matrix,  and Grand  Strategy Matrix. After  formulating 
several options of alternative strategies, the decision stage will be on how to pick the best solutions by 






their personal or  family use. Often people  think of  retailing only as  the sale of products  in stores, but 





Central  Bank  Governors  in  1999  that  has  opened  doors  for  global  retailers  to  enter  Indonesia. 
Economical Factor ‐ The strong growth of Indonesia’s GDP in 2011 is 6,5% per May 2011, has especially 
made Indonesia an eye catcher for foreign investors. Social Factor – A great shift in customer behavior to 
shop  at  a  more  cleaner  and  comfortable  shopping  environment,  while  traditional  retailers  cannot 
compete with the changes. Technological Factor ‐ The internet phenomenon that has opened doors for 
many  traedrs, many  Indonesians  has made  profit  and  elevated welfare,  The many  social medias  are 
Twitter,  FaceBook,  Foursquare,  Instagram,  LinkedIn,  Yelp,  and  YouTube  which  can  spread  marketing 
fastly and effectively. 
Environmental Factor  ‐ A Green Building  is the practice of creating structures and using processes that 
are environmentally  responsible and  resource‐efficient  throughout a building’s  life‐cycle  from siting  to 
design,  construction,  operation, maintenance,  renovation,  and  deconstruction.  (Holley,  2012:7).  Legal 
Factor  ‐  Resale  Price Maintenance  (RPM). Monopoly  also  comes  in  a  different  situation where  large 
retailers and  large chain‐stores can get,  for example cooking oil, for a very  low net price based on the 





























• Supliers  often  only  offer  a wider  range  of  varieties &  trading  terms  to  large  retailers  and  often 
inconsistent suplly to small retailers. 
Threat of Substitutes  

































































































































































































































































• Consumer  internet  awarenes  s  &  internet  banking  ;  Developing  countries  are  becoming  more 
exposed to global information through the internet 






















large energy,  the  result  is  in certain areas close  to  the door,  it easily gets dusty. The staff are still not 
capable of computer skills and prefer labeling items manually which consumes more time and cost. 
Positioning  ‐ Nata  Bahagia  in  the  customer’s mind  is  a  convenience  store  that  is  affordable  but  the 
varieties and assortments are not complete, thus making it not necessary to be the first place to shop for 
monthly grocery, customers prefer shopping at Nata Bahagia for urgent needs.  
People  ‐ The entry  job  level of  the store  is  the delivery boy  that consumes a  lot of body strength. No 
formal employee training. Llimit of employee’s capabilities since they are junior or high school graduates. 
Lack of experience or lack of initiative disturbs working procedure and team work.        
Promotion  ‐ Because  it  is a single store and promotion budget  is  limited and relatively more expensive 








to  the store  to buy more. But on some basic needs such as cooking oil,  the store can’t compete with 
modern retailers who offer such affordable prices, taking benefits from trading terms. The difference of 





covers gasoline and motorbike  service. But  it  increases  sales  from home based  customers who wants 
their purchased to be delivered.  
 
Finance  ‐ Operational cash has not  increased much since 2007 since  it  is always taken away by a fixed 
amount of dividend that does not adjust to the current net profit and no additional aid has been given.  
 
For a  small‐medium enterprise entity,  the main  focus  for development are  improving  the productivity 






the  total score  IFE and EFE Analysis of Nata Bahagia which  is  IFE  (1.05) and EFE  (1.60),  the  firm  lies  in 
Quandrant  I  which  is  good  for  growth.  Some  of  the  strategies  that  could  be  implied  are  market 




































S1 Independent management 0.10   4.00   0.40    x Unlimited freedom of business expansion
S2 Delivery service 0.15   5.00   0.75    x Pioneer delivery brand
S3 Local brand image 0.05   3.00   0.15    x Local name recognition
W3 Minimal marketing and R&D 0.05   2.00   0.10    x Increase effort to strengthen sales
O3 Government loan 0.10   4.00   0.40    x Take advantage of GDP growth
O4 Female marketing 0.10   3.00   0.30    x All time shopper
O5 Local homemade products 0.15   4.00   0.60    x Creating more varieties to customers


































































- Delivery  service,  is  a  strategy  to  win  more  market  by  delivering  purchase  straight  to  the 
customer’s house. 
- Local homemade products, is a product development to increase merchandise assortments and 









- Vertical  integration.  The  difficulties  of  the  store  is  that  it  has  no  bargaining  power  against 
suppliers  to  get  trading  terms  due  to  its  small  purchase  volumes.  Then  it  is  only  logical  to 
collaborate  with  other  small  traditional  retailers  that  face  the  same  problems,  then  the 
organization itself it would be like a corporated wholesaler. Therefore establishing a wholesaler 
would be  in the right track. The  items to be sold  in the wholesaler are basix needs for cooking 
and other  fast moving  items  such as  the ones  shown  in  the BCG matrix. There would be  two 




S1 Independent management W1 Lack of stock opname system causing shortages
S2 Delivery service W2 Lack of standard employee Training
S3 Prominent local brand name W3 Minimal marketing and R&D
S4 Pharmacy within the store W4 Limited financing
S5 Health & medicine consultation W5 No extra incentives from suppliers or space rent fees 




















O3 Government loan S1, O5 Management could increase sales by accomodating local 
homemade products



















































The average monthly  income of the store  is Rp12,766,710 and the average operational costs of 2012  is 
Rp10,258,704. The average operational expenses  spent  from  the  income  is 80% and 20% of profit.  It 
shows  that  the operational expenses are  too dominant compared  to  its profit and  that  is why owners 
















By  increasing  income  with  implementing  more  marketing,  improving  service  quality,  and  creating  a 
strong brand image.   










However, for many companies  it  is not possible to apply and  implement the resource, so one way  is to 
create  a  supply  chain  management  strategy.  Supply  chain  or  supply  chain  is  a  system  where  an 
organization  delivering  goods  production  and  services  to  its  customers.  The  activities  involved  in  the 
supply  chain management  of  the  flow  of  goods,  information  flow,  the  flow  of  transactions  and  cash 
flows.  
Recommendation : Create a comprehensive  inventory policy that would avoid  inventory  loss. There are 




























“Greeneration  Indonesia”, a social‐preneur organization  that enhance  the  importance of balancing  the 
three pillar of sustainability  ; social, economy, and environmental. For a convenience store the actions 
that could be taken to reduce plastics are : 































































1.  Leader  pricing,  is  a  pricing  system  where  retailers  set  prices  below  normal  prices  to  increase 
customer’s  traffic flow or boost complementary sales, it is often called loss leaders.   
2.  Price Lining, is when retailers frequently offer a limited number of predetermined price points within 
a merchandise category,  for  instance offering three SKU’s  in  low, medium, or high prices. With this 
strategy some merchandise can be bought a  little or above the expected cost for a price  line  in the 
customer’s mind.  








need  items  immediately. Other stores or  individual traders might already have this kind of service, but 



































The  district  of  Cigadung  does  not  have  a wholesaler  that  sell  a  complete  variety  of  basic  needs,  by 


















such as  rice, eggs, cooking oil,  flour, sugar,  instant noodle, cigarette, mineral water,  tubed natural gas 
(3kg & 12kg), and merchandise that are commonly sold in small warungs. 
The Market  ‐ Our target market are  local neighborhood residents that stands  in the  low class segment 
and SME’s that encompasses a radius of 2 kilometer area around the store, specifically in the “Cigadung” 
district area in north of Bandung. 
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